El cooperativismo como herramienta competitiva para pequeños y medianos productores en economías regionales : el caso ajo en Río Negro by Formento, Susana Noemí et al.
EL COOPERATIVISMO COMO HERRAMIENTA COMPETITIVA PARA 
PEQUENOS Y MEDIANOS PRODUCTORES EN ECONOMf AS REGIONALES.
EL CASO AJO EN RIO NEGRO
SUSANA FORMENTO1; H. PALAU2 y S. SENESU
Recibido: 0 2 / 0 3 / 0 6  
A cep ta d o :  2 9 / 0 6 /0 6
RESUMEN
Este trabajo es el resultado de la participacion en proyectos de consultoria para pequenos y m edianos 
productores de econom ias regionales en Rio Negro (Argentina) con el proposito de producir ajo organico 
certificado con el fin de alcanzar una m ayor com petitividad en m ercados externos. El ajo es un producto de 
interes social y econom ico en la region debido a la gran demanda laboral y constituye uno de los pocos cultivos 
bajo irriga tion  durante el invierno. Los m ercados de la Union Europea, C anada y EE.UU. han abierto una 
cuota de im portation  de ajo diferenciado de 20.000 toneladas sin aranceles (GATT), la  cual no ha sido todavia 
cubierta por la Argentina. El acceso a los m ercados puede ser abordado por m edio de la in tegration  de pro­
ductores a traves de u n a  asociacion legal qu e  coordine decisionesy actividades. Esta cooperativa puede incre- 
m entar la confianza y la equidad social, y puede al m ism o tiem po neutralizar conflictos, alcanzando los 
m ercados con fortaleza legal y sin perder la identidad individual como productor.
P alab ras clave. Cooperativas, acciones colectivas, cuota de exportation , ajo diferenciado.
COOPERATIVES AS A COMPETITIVE TOOL FOR MEDIUM AND SMALL PRODUCERS IN 
REGIONAL ECONOMIES. THE CASE OF GARLIC IN RIO NEGRO
SUMMARY
This work is a result o f the participation in advising projects for m edium  and small local producers o f 
regional econom ies in Rio Negro (Argentina), with the aim to produce a differentiated, organic garlic to achieve 
com petitiveness in the exporting market. The garlic is acrop of high social and econom ic interest in the region 
due to the high dem and of labor and constitutes one o f the few irrigated horticultural crops during the winter. 
The m arkets o f the European Union, Canada and USA have opened a quote o f im port o f 20.000 tons of 
differentiated garlic, w ith a specific custom s-free quota (GATT), which is not covered yet by Argentina. 
The achievem ent to m arkets could be done by legal association o f the integrated producers to take join ted  
decisions and to coordinate the activities. This cooperative could increm ent the trust and social equality, 
and at the same time neutralize internal conflicts, reaching the m arkets with legal strength and w ithout loosing 
the individual identity as a «producer».
Key w ords. C ooperatives, colective actions, exporting quotas, differentiated garlic.
INTRODUCCION
E xiste  en la A rgen tina  una crec ien te  conciencia  de la capacidad  estra teg ica  y del po tencial de co m p e­
titiv idad  in ternacional que tiene el sector ag roalim entario  para  el fu turo  crec im ien to  de la econom ia, exis- 
tiendo  com plejidad  en los p rocesos de tran sfo rm a tio n  y d istribucion  desde el p roducto r hasta  el consu- 
m idor. A parecen  nuevos com ponentes y actores entre produccion p rim a ria  y distribucion final, que se incor-
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poraron a lo que se denom ina cadenas agroalim entarias, donde las m ejoras en p roductiv idad a nivel p rim ario  
deberan  ser acom panadas de esfuerzos sem ejan tes a nivel de cosecha y poscosecha, acond ic ionam ien to , 
“packag ing” y com ercia lizac ion . L a ag ricu ltu ra  constituye un eslabon  m as de la  ag ro industria en el proceso  
de ag regacion  de valo r y en consecuencia  esta  reg ida por la d inam ica y necesidades del m ercado  (Form ento  
y  G avidia, 1997).
El consum o m undial de ajo ha aum entado  gracias a los cam bios p roducidos en los habitos de consum o. 
En los ultim os a ños han aparecido  estud ios que identifican  al ajo com o producto  benefico  para la salud (ej. 
enferm edades card iovascu lares). El ajo es un cultivo de alto interes social y econom ico , que dem anda m ucha 
m ano de obra y constituye  una de las pocas a lternati vas h o rticolas bajo riego duran te  el invierno. Se cosecha 
desde fines de agosto  hasta  febrero  y por sus carac teristicas de conservacion  ex is te  ajo en los m ercados 
prac ticam en te  todo  el a ño. L a cadena del ajo p resen ta  una in terre lacion  fuerte en tre  sus eslabones origi- 
nando com o estra teg ia  el tra tam ien to  de tres subsistem as in terdependien tes, con posib ilidad  de aprove- 
cham ien to  de derivados en tre  d iferen tes partes de los subsistem as.
A nivel local, el sistem a en su con jun to  enfren ta  una p rob lem atica referida al tipo de producto res y a 
que los p roducto res deben  adecuarse  para sa tisfacer las estrictas exigencias de los m ercados externos. L a 
produccion  de ajo es p rinc ipalm en te  desarro llada  por productores pequenos y m edianos de m anera m uy 
ind iv idualis ta  y con escasa in teg racion  o coord inacion  con los dem as agentes de la cadena agroalim en taria , 
lo que d ificu lta  la llegada a los m ercados, clien tes y la inform acion de estos. D ichos m ercados dem andan  
ajo con una ca lidad , san idad , trazab ilidad  y p resen tac ion  esp ec ifica. Sus com ponen tes deben re lac ionarse  
en un con tex to  institucional (leyes, norm as e instituciones) y o rgan izacional (gobierno , cred itos, investi- 
gacion y transferencia  de tecno log ia , o rganizacion  de grupos d e  productores). L a in terre lacion  del con tex to  
(nacional e in ternacional) ex ige el analisis con un enfoque sistem ico  e integral.
F ren te  a este  cuadro  de situacion , el ob jetivo  de este trabajo  es iden tificar el posib le  “ sta tu s” legal y 
o rgan izacional ap rop iado  para  po tenciales beneficiarios de proyectos para la “P roduccion  y E xportac ion  
de A jo D ife renc iado” , p royectos de trascendental im portancia  para pequenos y m ed ianos p roductores de 
las econom ias reg ionales de la A rgentina.
El trabajo  esta  encuad rado  den tro  del P royecto  U B A C yT  035. El uni verso de estud io  esta  en focado  a 
la zona de R io  N egro. El enfoque es in terdiscip linario  (agronom ico, socio-econom ico y legal) bajo  el m etodo 
h ipo tetico  deductivo  y tecn icas articu ladas en la d inam ica grupal.
Se u tilizaron  fuen tes de in form acion  secundaria  (SA G PyA , IN TA ) y p rim aria  (en trev istas con los 
p roductores). Se u tiliza  el analisis estructural d iscreto  propuesto  por W illiam son  (1 9 9 3 ,1 9 9 6 ,2 0 0 0 ).
MARCO CONCEPTUAL
D rabensto tt (1995) m enciona  que hay do s procesos fuertes que estan conduciendo  cam bios en los 
ag ronegocios y a lim entos: un nuevo consum idor y un nuevo productor. El nuevo consum idor es a ltam ente 
dem andan te  en can tidad  y calidad  y el nuevo producto r tiene la tecnologia  de p roduccion , de in fo rm acion  
y las herram ientas de gerenciam iento  que posibilitan llevar la  co m id a  del cam po al plato (K herallah y K irsten, 
2001), con la m ayor tran sparencia  posib le  (C oom ans e t  a l , 2002). A nte este escenario , el p roducto r debe 
producir lo que el consum ido r qu ie reconsum ir. C om o m enciona B o e h lje  ( 1996), l a  m en ta lid ad “p ro d u c iry  
luego vender” de los com m odities esta siendo reem plazada por la estra teg ia  de “p rim ero  pregun tar al co n ­
sum idor que qu iere  co n su m ir” y despues crear los p roductos acordes a lo que ese consum ido r quiere.
A partir de las d iferentes crisis alim entarias de los ultim os años (B SE o “mal de la vaca loca” , aftosa, E.coli 
y o tras bacte rias , y u ltim am ente  la “ in fluencia  av iar”) el consum idor de paises desarro llados se m ostro  m as 
p reocupado  por su salud  y por lo que com e, com enzando  a dem andar alim entos con m ayor inform acion 
(L atvala, 2001) y con certificac iones especfficas (ej. O rganicos). En estos paises el consum idor es cada vez
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m as sensib le  a la “calidad  de im agen” del producto , es decir, las condiciones de la p roduccion  respetando  
el m edio  am bien te  y el b ienestar de los anim ales (W ilson & C larke, 1998; V erbeke, 2001).
A  partir de esta situacion descrip ta , a nivel m undial la coordinacion entre em presas a lo largo de la cadena 
(o de estas con o tros tipos de ins tituciones) va increm entandose. D etras de estos p rogresos ex isten  fuerzas 
im pulsoras tal com o el endurecim ien to  de la com petencia; esta  lleva a que los actores cooperen  en tre  si para 
fac ilita r la superv ivencia . O rdonez (2000) m enciona que las form as de adaptacion  coord inadas o estricta- 
m ente  coord inadas son dem andadas por la m ayoria  de las cadenas de oferta  de ag ronegocios m und ia les; 
por lo cual los con tra tos pueden  reem plazar a los ajustes del m ercado.
En cond ic iones de com petencia  d isenar, im plem entar y gerenciar sistem as verticales estric tam en te  co- 
o rd inados puede constitu ir una ventaja sustantiva.
E n efecto , no es faci1 el exito  cuando  se tra ta  de luchar contra fuerzas dom inantes en un con tex to  de con- 
cen trac ion  de la d is tribucion  y com ercia lizac ion  de alim entos; los m ercados nacionales e in ternacionales 
ob ligan  al rep lan teo  de gran parte de las actitudes que caracterizaron  trad ic ionalm en te  las fo rm as de operar 
de las em presas ag rarias; requ iere  de com portam ien tos innovativos. El efic ien te  uso de los recursos y las 
capacidades constituye  una im portan te  apuesta  a la gestion  (Fom ento , 2002).
L a respuesta  de las em presas del sector ag roalim entario  a las nuevas ex igenc ias de los m ercados, 
encuen tra  en la fo rm alizacion  de alianzas estrateg icas asociativas una alte rnativa  valida. a fin de aco ta r el 
ho rizon te  de riesgos y a tem perar las fases de los ciclos econom icos. Por esta via, la exp lo tac ion  de las com - 
p lem en tariedades surg io  com o una necesidad de en fren tar p roblem as com unes a los d is tin tos g rupos so ­
ciales y reso lver situaciones de toda indole, incluyendo  las que a tañen a la econom ia  en general y, en par­
ticu lar, al sec to r agrario .
E n tal sen tido , la im plem en tacion  de alianzas entre d iversos eslabones de la cadena ag roalim en taria  se 
p resen ta  com o una estra teg ia  de posicionam ien to  com petitivo  de las em presas. P or o tra  parte, las organi- 
zaciones se apoyan  en la cooperacion  com o principal recurso  para el p rogreso  tecno log ico , especia lm en te , 
ante la consideracion  de que sin cooperacion  el adelanto  tecnolog ico  es m enos efectivo .
A ctualm en te, la im plem entacion  de la tecn o lo g ia  es transversal y puede ser usada en distin tos p roductos 
y activ idades; esta situacion  facilita  form acion de alianzas estra teg icas en tre  em presas que, aunque com - 
pitan entre si, em plean el m ism o tipo de tecnologia (C ook, 1999). A sim ism o, el ritm o del cam bio  tecnologico  
es tan acelerado  que es esencial d isponer de la tecnologia  adecuada en el m om ento  p reciso ; tam bien , loca- 
lizar la nueva tecno log ia  adqu iriendo la  oportunam ente a sus p roveedores antes que los o tros, lo que puede 
resu ltar una ven taja  com parativa , p rev iendose  la coalicion de em presas.
L os acuerdos d e  cooperacion  o alianzas estrategicas o la cooperacion, en el sentido  am plio , son term inos 
que g enericam en te  com prenden  a todo tipo de acuerdos. C onstituyen  una alternativa valida para en fren tar 
situaciones de cam bio , particu larm en te  para los em prendim ien tos que se estan analizando, com o para orga- 
n izaciones de o tra  d im ension .
C oncep tualm en te , pueden  en tenderse com o una asociacion de recursos que p rom ueven  la factib ilidad  
opera tiva  y econom ica  de proyectos en com un. T am bien, el acuerdo entre dos o m as organ izaciones ju ri- 
dicas independ ien tes , que unen y com parten  parte de sus recursos y de sus capacidades, sin llegar a fo rm ar 
una nueva sociedad , estab lec iendo  un cierto  grado de in terre lacion  entre e llas, con el fin de alcanzar o au- 
m entar sus ven tajas com petitivas.
F undam en ta lm en te , la cooperacion  tiene por objetivos el com plem en tarse , trabajar en fo rm a con jun ta  
para ob tener m ejor efic iencia  y producti vidad, y lograr m ejores condiciones com petitivas a traves del acceso  
a canales de d is tribucion , de buenas prom ociones, de cam panas de ventas y de apuntar a bajar el precio 
de produccion  de los p roductos agrarios (C ook, 1999).
E stra teg icam en te , una a lia n z a  in v o lu c ra  a l  co n ju n to  d e  em presas que partic ip an . Es decir, desde el punto 
de v ista  de la conduccion  no es sufic ien te  calcu lar las ventajas de una em presa fren te  a o tra, o com pensar 
las hab ilidades con los acuerdos posib les; es m enester estim ar en que fo rm a los o tros pueden m ejo rar su 
posicion  m ed ian te  la alianza, al desenvo lverse  las capacidades en fo rm a conjunta. El ob je tivo  final de los
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acuerdos de cooperacion  apun ta  a lograr a lguna ven taja  estra teg ica  que perm ita  ub icarse  en una m ejor 
situacion  com petitiva.
La rea lidad  econom ica  m uestra  la tendenc ia  a que los sectores agrarios, industria les y/o com ercia les se 
in terre lacionen  y articu len , sin llegar a una verdadera fusion , desde el punto  de vista ju r idico. P or lo tanto , 
m antienen  parte de su au to n o m ia y su sub jetiv idad  em presarial.
L a  cooperacion  puede ser considerada  com o el resu ltado  de un proceso  estra teg ico  que invo lucra  al 
grupo de em presas que partic ipan  en la alianza (productores, sem illeros, em pacadoras, industrias y com er- 
c ia lizadoras y/o  exportadoras). A  tal fin , no es condicion  suficien te  observar las ventajas de una em presa 
fren te  a o tra  o com pensar las hab ilidades con las posib les a lianzas, sino que es necesario  considerar com o, 
a traves de la alianza, pueden  desarro llarse  las capacidades en form a con jun ta  (Form ento , 2003).
L as alianzas estra teg icas asociativas surgen a partir de una “necesidad  m u tua” que requ ieren  de un 
fuerte com prom iso  e im plican  com partir valores y creencias.
E n tre  los in teg ran tes de estas asociaciones debe ex istir acuerdo previo  sobre:
• Para  que y en que se puede m ejorar si se encara una activ idad en form a conjunta.
• D efin ir m etas y transfo rm arlas en objetivos determ inando  cual o cuales van a ser las ac tiv idades
asoc ia tivas.
• Q uienes van a in teg rar la asociacion.
• C om o llevar adelan te  el proyecto .
• C uando  fo rm alizar la asociacion  ju nd icam en te .
L a alianza  es una herram ien ta  y su exito  dependera de:
• E l proyecto .
• L a claridad  y conc ienc ia  en tre  sus in tegrantes de que se necesitan  uno del o tro , o sea, de la “a ffec tio ” 
asoc ia tiv is ta /a lianc is ta  o consorcista .
• Q ue se o frezcan  m utuam en te  com plem entariedades. A provechando  oportun idades in ternas de los 
in tegran tes y ex ternas del con tex to  socio-econom ico .
• Q ue cada uno se vea com o una oportun idad  para  el o tro  pero in teractuando . E s m enester estim ar 
de que fo rm a los o tros pueden  m ejorar su posicion m edian te  la alianza al desenvo lverse  las cap a ­
c idades en fo rm a conjunta.
• Q ue la a lianza  no es un evento  sino que es un proceso  que tiene pasos o etapas, que requ ieren  de 
trabajo  perm anen te  para  fo rm ular y/o refo rm ular p lanes, m etas y estra teg ias.
• Q ue deberan  ir so rteando  obstacu los internos y externos.
B enefic ios de las a lianzas:
• D ism inucion  de costos.
• R educ ir las inversiones en la em presa.
• Increm en to  de p roductiv idad  (relacion insum o-producto).
• C am bios de activ idad : nuevos p roductos, acceso  a m ercados, etc.
• A cceso  a nuevas tecn o lo g ias e innovaciones.
• M ejo ras en la u tilizac ion  de capacidad  instalada m edian te  el uso  com partido  de activos.
• M odern izacion  del p roceso  productivo , con la adquisicion  asoc iad  de equipo  e instalaciones.
• M ejo ras en la ca lificac ion  crediticia.
• M ejo r ren tab ilidad .
• L ograr m ayo r capacidad  de respuesta  a acciones de los com petidores.
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El p roceso  asocia tivo  que invo lucra la gestion de a lianzas se desarro lla  m edian te  e tapas que se pueden 
sin tetizar fu n d am en ta lm en te  en:
• E leg irse  para  in teg rar la asociacion.
• L a e lab o ra tio n  de ob jetivos y m etas.
• L a  fo rm aliza tio n  del acuerdo.
• L a  puesta  en m archa  y seguim iento .
L as acciones asociativas requ ieren  de un m arco ju rid ico  y de asesoram ien to  legal que no deben dar lugar 
a confusiones, que lleven a los actores a suponer que no es un am bito  de la estra teg ia  sino del derecho. 
H ay d iversos tipos ju rid icos que pueden  dar m arco a las alianzas asociativas; en tre  o tros, estan  las coope- 
rativas, los con tra tos de co laboracion  em presaria: A C E  y U TE , las sociedades.
EL AJO EN LA ARGENTINA Y EN EL MUNDO
El ajo es una horta liza  que, en condiciones adecuadas y sin necesidad  de frio , puede ser conservada 
varios m eses despues de la cosecha. Sin em bargo, las necesidades de los p roducto res, que son en general 
pequeños, de vender su cosecha  rapido para  hacerse de efectivo  y ante la fa lta  de insta lac iones para  la 
c o n se rv a tio n  en cam po  hacen que el producto  deban venderlo  rap idam en te  reduciendo  los precios. El 
sector em pacado r tam bien  reg istra  grandes p roblem as porque en gran parte el producto  perm anece a la 
in tem perie  y eso  afec ta  su calidad  (Fuente: M in isterio  de E conorm a).
L a p ro d u c tio n  anual de ajo en la A rgentina es de 143.000 toneladas y la p ro d u c tio n  por hecta rea  es de 
12,2 t/ha (ano 2006)4 . En la A rgentina se cultivan 12.300 hectareas de ajo (C am pana 2003/2004, F uente ID R), 
lo que rep resen ta  ap rox im adam ente  el 5,1 % de las m as de 225 .000  hectareas para los 51 cu ltivos a cam po. 
El 90%  se concen tra  en M endoza y San Juan (1 3 0 .0 0 0 1), existiendo otros polos regionales en, B uenos A ires, 
y en m enor im portancia  C ordoba, C hubut, R io  N egro, Ju juy  y S anta C ruz; con tribuyendo  al sosten im ien to  
de econom ias reg ionales de 15 provincias.
E n  prom edio  1999-2003 la p ro d u c tio n  mundial d e  a jo  e s  de 11 m illones de toneladas y la superfic ie  fu e  de 
1,08 m illones de hectareas (ver C uadro  1).
180 SUSANA FORM ENTO et al.
Para la cam p aña 2004/2005  s e  estim a que la produccion  m undial d e  a jo  f u e  de 15 m illones de toneladas 
y la superficie 1,14 m illones de hectareas, aum entando considerablem ente estos indices. A ctualm ente C hina 
partic ipa con el 76 ,43%  (11 m illones de toneladas) de la produccion  m undial, seguida en im portancia  por 
la India (500 .000  toneladas) y C orea  (350 .000  toneladas) (Fuente ID R ).
El 84% de la produccion nacional se consum e fresco: 20%  en el m ercado nacional, 64%  en el internacional 
(ap rox im adam ente  80.000 toneladas). Solo 3% se destina a alguna form a industria lizada  y el 13% restan te  
se u tilizacom o  “sem illa” .
El com ercio  ex terno  de ajo en la A rgen tina  orig ina d iv isas entre 50 y 100 m illones de dolares po r ano. 
Para  la c am p a n a2003/2004  se exportaron  casi 100.000 toneladas m ientras para 2004/2005 85.000 toneladas 
(ver F igu ra  1). E sta  variacion  se debe a que el cultivo  de ajo p rincipalm ente se p roduce en secano, variando  
los rend im ien tos en funcion  de las p recip itaciones. L a A rgentina exporta  el 10,5%  del total de exportacion  
m undial, siendo el segundo exportador m undial, lejos de C hina que partic ipa con el 49 ,3% .
L os dos p rincipales p a ises im portadores m undiales son Indonesia  y B rasil, hab iendo  este  u ltim o im- 
portado  en el año 2003, unas 87 .000 toneladas de ajo. El principal destino  de las exportac iones argentinas 
es B rasil con m as del 64%  de lo exportado , luego lo siguen p a ises de la U nion  E uropea  (en b loque exp lican  
el 11,8% ) com o F rancia , B elg ica  e Ita lia  y E E .U U . D entro  del M E R C O SU R , P araguay  es o tro  destino  de 
im portancia . E n el C uadro  2 se detallan  los principales destinos segun el d inero  ingresado.
Se observa que la participacion en el m ercado de Brasil d ism inuyo un 12,0% en dolares FO B en el periodo 
2000-2003 . L a partic ipacion  en toneladas d ism inuyo  un 10%, por lo que la d iferencia  refle ja  la ba ja  en los 
p recios FO B  pagados.
L a A rgen tina  com erc ia liza  su p roducto  duran te  el p rim er sem estre de cada año, m ien tras que C hina 
incursiona en el m ercado  m undial en la segunda mitad. “Si bien pareciera  que las estacionalidades de am bos 
pafses no se encim an , en los u ltim os años los exportadores nacionales se encon traron  que el principal des­
tino (B rasil) con taba  con un gran stock de m ercaderfa de ajo chino lo que no solo dem oro  el env io de las 
partidas sino que com plico bastan te  las negociaciones con la co n sig u ien te  d ism inucion  de p rec ios” (C arlos 
L arocca, S A G PyA , citado  por L iliana  C obello , D iario  Clarfn).
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El contex to  econom ico  m undial se caracteriza por una creciente dem anda. La m ercaderia de origen chino 
llega a los d is tin tos m ercados in ternacionales a p recios m uy bajos5. E sta  situacion genero  que la U nion 
E u ropea  (U E ) im plem en tara  cuo tas de in troduccion  para  con la A rgentina de 20 .000  toneladas, libres de 
derecho  especifico  o con tingen te  G A T T , aun no cubierto  por la A rgen tina6. El patron de consum o se pre- 
senta en perm anen te  ascenso  con altos niveles de ex igencias. En este sentido , el p roducto  de exportacion  
d e b e  cu m p lir  ex igenc ias estric tas de sanidad, ca lib ra tio n , hom ogeneidad , acond ic ionam iento , trazab ilidad  
y presen tacion  que lo ca lifican  com o “ajo d iferenciado” .
O tra  fo rm a de garan tizar esa  calidad  buscada por los consum idores eu ropeos es el desarro llo  de p ro ­
duccion  de ajo o rgan ico  certificado . El m ism o cuenta  con p recios superiores, no deb iendo  incurrir en gastos 
excesivos por parte de los p roductores en el desarro llo  de esta activ idad.
ANALISIS DE SITUACION DE LA PRODUCCION DE AJO 
EN LA PROVINCIA DE RIO NEGRO Y PROPUESTA
L a p rov incia  de R io  N egro  es p roductora  y exportadora  de p roductos fru tihortico las. L a superfic ie  de 
hortalizas cu ltivadas en la p rov incia  es 6 .740 ha, ocupando  el ajo y la cebolla , el segundo  lugar con 1.155
5S egun  d a to s  del In s titu to  de D esa rro llo  R ura l de la p ro v in c ia  de M endoza  (ID R ) d u ran te  al ano  2002 , el p rec io  p e rc ib id o  
por to n e lad a  de a jo  a rg e n tin o  ex p o rta d o  fue de 835 ,2  U S$, m ien tras  que  el a jo  ch in o  se c o tizo  a 368 ,5  U S$. Por su parte  
el p rec io  p o r to n e lad a  del a jo  e sp an o l (te rce r e x p o rtad o r m und ia l) fue de 1 .186,4 U S $ /t y del m e jic an o  (cu a rto  e x p o rta d o r 
m u n d ia l)  1 .882 ,3  U S $ /t.
6A n u a lm en te  se cu b re  casi la to ta lid ad : 95% , salvo  la cam p an a  2 0 0 4 /2005  que cu b rio  so lo  el 80%  del a sig n ad o .
Rev. Facultad de Agronomia UBA, 26(2): 175-185, 2006
182 SUSANA FORMENTO et al.
ha. E stos p roductos gozan cond ic iones clim aticas apropiadas para  sa tisfacer los m ercados in ternacionales, 
pero  no cuen tan  con calidad  certificada. A dem as. existe un m arcado  ind iv idualism o  y escasa in tegracion  
de los agen tes m as rep resen ta tiv es  de la cadena de esa hortaliza  que afecta el desarro llo  del sector. D e a lli 
la im portancia  de iden tificar el d iseño e im plem entacion  de un program a de ajo d iferenciado .
El ajo es un p roducto  agrario  de im portancia  para las eco n o m ias reg ionales, encon trandose  en la region 
de R io N egro  la po tencia lidad  necesaria  para  satisfacer las dem andas del m ercado  ex terio r (certificacion  de 
origen y ca lidad). Se tra ta  de una p ro d u cc io n  desarro llada  por pequenos y m edianos producto res de m anera 
m uy ind iv idualis ta  y con escasa in tegracion  o coord inacion  con los agentes de la cadena ag roalim en taria , 
lo que d ificu lta  la  llegada  a los m ercados en form a m as com petitiva.
E xiste un gran num ero de agentes y escasa coordinacion. E sto se vislum bra en los problem as de infor- 
m acion incom pleta que los productores cuentan sobre las dem andas de m ercado y la asim etria de inform acion 
por parte de los com pradores/exportadores lo cual eleva los costos de transaccion. A dem as, los productores 
cuentan con baja capacidad tecnologica y escasos conocim ientos de certificaciones de origen y calidad.
P ara  superar estas lim itan tes es necesario :
• In teg rar eslabones y agentes de la cadena ag roalim en taria  de ajo.
• Increm ental p roduccion , p roductiv idad  y ren tab ilidad  del producto .
• M ejo rar la calidad  del ajo en toda la cadena.
• C on tar con  asistencia  tecn ica  du ran te  todo el p roceso p roductivo  (paquete  tecno log ico  y norm as 
tecnicas).
• F o rta lecer el posic ionam ien to  de los sectores de la produccion , la industria  y la com ercializacion .
• O b tener certificados de aseguram ien to  de calidad  aptos para  el m ercado  ex terno  e interno.
• O b tener cred itos a bajas tasa  para  capital de trabajo.
L o an terio rm en te  m encionado  es el resu ltado  del analisis de situacion de los an teceden tes del proyecto  
que dan origen  a este  estud io , de las ca rac te risticas de la econom fa regional de la zona de in fluencia  y fun- 
dam enta lm en te  de reun iones de trabajos y encuestas realizadas con los actores invo lucrados, p eq u eños 
y m edianos p roducto res, em pacadoras, industrias y p roductores de sem illas.
F ren te  a esta  estruc tu ra  general de contex to  se apunta a poder desarro llar una p ropuesta  que fac ilite  
un m arco ju r id ico  que legitim e a los posibles beneficiarios en su acceso a una integracion horizontal y vertical 
superando  las lim itan tes m encionadas, para a si alcanzar la posib ilidad  de acceder a los m ercados en form a 
com petitiva  con un p roducto  d iferenciado .
ASOCIARSE SOCIAL Y JURIDICAMENTE
L uego  de un exhaustivo  analisis del cuadro  de exposicion  y de los d istin tos posib les m arcos ju r id icos 
que con tribu irian a cu m p lim en ta r los ob je tivos descrip tos para los d istin tos su jetos agrarios invo lucrados 
es que, se considero  a “ la co o pera tiva” com o el m arco de gestion  em presaria l que pe rm itiria reso lver gran 
parte de los c riticos p rob lem as que en la econom ia g lobalizada y com petitiva  en fren tan  hoy los p roductores 
prim arios, particu larm ente los referentes a la escala productiva reducida, al increm ento de los costos de inter- 
m ediacion  y p roduccion , a la perd ida  de poder de negociacion , a las necesidades de inversiones tecnolo- 
gicas y la vo la tilidad  de los ing resos, en tre  otros.
L a coopera tiva  com o fo rm a asocia tiva  es la que perm ite  dar un m arco ju r id ico  adecuado  para que m an- 
com unadam ente  los p roducto res de re fe re n d a  puedan agregar valor en el proceso  de transfo rm acion , venta 
y exportac ion  con m ayores posib ilidades de acercam ien to  al consum idor.
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L os p roducto res m iem bros siguen teniendo  su personalidad  econom ica  y ju r id ica pero  en tre  ellos han 
constitu ido  una nueva em presa  de la que son prop ietarios y con la que se estab lecen  v incu los, sobre todo 
d e  t ip o  com ercial.
Para  ser exitosa esta relacion asociativa horizontal y vertical por propiedad m ediante la cooperativa, sus 
integrantes deberan tener la habilidad de d iferenciar su producto, de reducir los costos de coordinacion, con- 
trolar la oferta asi com o tom ar decisiones conjuntas p a ra  coordinar sus actividades por ajuste m utuo. E sta form a 
de articulacion ju r idica perm itira increm entar la  confianza, que tiende a neutralizar conflictos internos y em er- 
gencia de actitudes oportunistas y llegar al m ercado exterior con entidad ju r idica (Farias, 1999).
L as coopera tivas de com ercia lizac ion  tienen unas estructuras y un funcionam ien to  que han sido creados 
por las em presas partic ipan tes en la m ism a, por lo que varian no tab lem ente segun los d is tin tos casos, en 
funcion  de los cond ic ionam ien tos p roductivos e institucionales. E n ellas se plan tean  problem as especiales 
en cuanto  a efic iencia , oportun ism o, seleccion  adversa, azar m oral, derechos de p rop iedad , o tros (Salinas 
R am os, 1990).
Se tra ta  por tan to  de un caso  de red de em presas (form a h ibrida) con carac te risticas especiales. P o r red 
de em presas se en tiende un grupo de em presas que co laboran  entre si en lugar de que su re lacion  se realice  
a traves del m ercado  o b ien  un grupo de em presas o de o rganizaciones que coord inan  sus activ idades pro- 
ductivas (B idault, 1993). A dm ite  m uchas variantes que van desde una red con relac iones m uy in tensas que 
determ inan  una fuerte  in teg racion  de las em presas hasta una situacion en la cual las re lac iones son m as 
debiles. G enera lm en te  se refieren  a re lacion  de tipo com ercial, no obstan te  pueden  inclu ir otras activ idades, 
com o las de produccion , transporte  de p roductos, m arcas co lec tivas, denom inaciones de origen , in tercam - 
bio  de in fo rm aciones tecn icas, etc. (C alden tey , 1998).
El em presario  de la em presa cooperativa es el conjunto  de los productores m iem bros, es decir el conjunto  
de los sum in istradores de uno de los recursos (el producto  agrario); los agricu lto res m iem bros, com o em - 
presarios, se quedan  con la “ren ta  res idua l” (W illiam son , 1985).
Las cooperativas en la Argentina
L as coopera tivas son asociaciones fundadas en el esfuerzo  propio  y la ayuda m utua para o rgan izar y 
p restar servicios. Se rigen por la ley 20,337 y, supletoriam ente, por la ley de sociedades. A dem as no se puede 
dejar de m encionar el D ecre to  256 del 14 de abril de 1996, que estab lece a la coopera tiva  en tre  las form as 
ju r id icas que d eb erian adop tar los consorcios de exportacion.
L as coopera tivas se c lasifican  de acuerdo  con el objeto  para el que fueron creadas, asi las coopera tivas 
ag ropecuarias son defin idas com o aquellas que, o rgan izadas por p roducto res agropecuarios, tienen  la 
finalidad  de abara tar costos, logra una m ejor insercion  en el m ercado, com partir la asistencia  tecn ica y pro- 
fesional, com erc ia liza r en con junto , in iciar procesos de transform acion  de la p roduccion  p rim aria  incor- 
porando le  va lo r ag regado , etc. (Form ento , 2003).
No obstan te , que el ingreso  de los asociados es libre, p od ria sufrir a lguna lim itacion  derivada  del objeto  
social, com o su ced eria en el supuesto  de que el acceso  irrestric to  com prom etiera  la v iab ilidad  econom ica- 
financiera  de la coopera tiva  o aten tase con tra  la efic ien te  prestacion  de los servicios. En tales casos, no 
ex is tiria restricc ion  arb itra ria  de ingreso  y, por el contrario , m ien tras subsistieran  tales cond ic iones, la li­
m itacion  se ria razonab le  y p lenam en te  ju s tificada , adem as debe ap reciarse cada situacion , ten iendo  en 
cuen ta  la ac tiv idad  de la coopera tiva  (E xposicion  de m otivos de la ley).
L a lim itacion  al p rinc ip io  de “puertas ab iertas” , p od ria darse: en funcion del tam año del estab lecim ien to  
o la capacidad de procesam ien to  de m ateria prim a, por la dem anda proyectada del p roducto, o la especial idad, 
o las estric tas cond ic iones de calidad , en tre  o tros m otivos.
U n p rob lem a im portan te  y d ificil de reso lver en las cooperativas es el rela tivo  a la d im ension  que debe 
alcanzar una em presa  de este  tipo. U n reducido  num ero  de asociados, solo d ispondra  de un p eq u eño 
volum en de producto  para  negocia r y sus costos seran elevados. Un gran num ero de socios puede re-
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presen tar la ven taja  del gran volum en, lo que perm ite  bajar los costos, pero el con tac to  en tre  los socios sera 
escaso  y, a veces, se to rnara  d ificu lto sa  la tom a de decisiones, en casos de heterogeneidad  de la capacidad  
econom ica-em presaria l de los asociados (Form ento , 2001).
L a deb ilidad  en la tom a de decis iones es m otivo  frecuente  de una de las p rinc ipales causas de fracaso  
del sistem a coopera tivo  argentino ; com o consecuencia , lleva a u tilizar la coopera tiva  en fo rm a subsid iaria , 
perd iendo  poder de negociacion  en el m ercado  (C ook, 1999).
Para ev itar este  c ircu lo  v icioso , se aconsejo  regu lar tanto  los derechos com o las ob ligaciones de los 
asociados, en especia l, en cuan to  a la en trega del p roducto  o del porcen taje  del m ism o, a s i com o lo referen te  
a estric tos estandares de calidad , m edian te  con tratos entre la cooperativa y cada uno de los asociados.
E stas regu lac iones no resu ltan  de la aplicacion estric ta  de la ley, y m ien tras la leg islacion  argen tina  no 
sea m od ificada, se debera  p rever algun m ecanism o que perm ita  efec tiv izar estas reg las (Iden ticas conse- 
cuencias se p roducen  fren te  a la  situacion  inversa, cuando  se produce un exceso  de producto  y ex iste , por 
parte de la coopera tiva , una insu ficien te  capacidad  para su p rocesam ien to  y/o com ercia lizac ion).
CONCLUSIONES
L as coopera tivas agrarias im plican  una opcion de organizacion  p roductiva y el estab lec im ien to  de fo r­
m as asociativas de com ercia lizac ion , de p rocesam ien to  y de d istribucion , a justadas al logro  de altas escalas 
de p roduccion  y de productiv idad . A dem as, constituyen  un veh iculo adecuado  para p rop ic ia r la m oder- 
n izacion de la ag ricu ltu ra  que, con sus cam bios tecnologicos e in form ativos, ha dado lugar al proceso  de 
industria lizac ion  de la ag ricu ltu ra . D e esta form a, se h a ria realidad  el ob jetivo  de ob tener una ren ta  que, de 
o tr a  m anera, logran c a p ita liz a r  el o los agentes in term ediarios (C ook, 1999).
E n el caso de cooperativa, las em presas agrarias asociadas siguen teniendo su propia personalidad eco­
nom ica y ju r id ica pero  entre todas ellas han constituido una nueva em presa de la que son propietarios y con 
la que establecen vinculos sobre todo de tipo com ercia l. En efecto, los productores asociados se com prom eten 
a entregar sus productos a la cooperativa para su com ercializacion y esta se com prom ete a recibirlos y a co- 
m ercializarlos. Se tra ta  por tanto de un caso especial de “red de em presas” en la cual hay una em presa co ­
m ercializadora que realiza  actividades de transform acion y/o de “m arketing” y una serie de em presas sum i- 
nistradoras de m aterias prim as que, a su vez, son propietarias de aquella, estableciendose una program acion 
de cultivos en cantidad y calidad, program acion que deberia ser aceptada y cum plida por los socios igual que 
sucede en el caso de una in tegracion vertical com pleta (es decir en el caso de una sola em presa que controle 
la produccion y la com ercializacion) o en el caso de una red de em presas con una em presa principal.
L as C oopera tivas A grarias de com ercia lizac ion  pueden  ser consideradas com o un caso  particu lar de 
red de em presas, tipo de o rgan izacion  que esta teniendo un gran desarro llo  en gran  num ero de ac tiv idades 
y sectores econom icos. U na base que ayuda a explicar la ex is tencia  de las redes de em presas es la teo ria 
de los costes de transaccion , in iciada en 1937 por R onald  C oase. L a ex is tencia  de los costes de transaccion , 
es la causa de la ex is tenc ia  de las em presas.
E s ev iden te  que la coopera tiva  com o red de em presas, si funciona sobre la base de la confianza  entre 
los agricu lto res m iem bros, perm ite  un ap rend izaje  colec tivo , facilita  la c ircu lacion  de in form acion  y pro- 
m ueve las innovaciones increm entales, por lo que en p rincip io  pod rian tener ven tajas com parativas en 
relacion  con otras o rgan izaciones. E sto  en el m arco del desarro llo  de capital social, concepto  que los autores 
estan p ro fund izando  en otras cadenas ag roalim entarias de p roducciones alternativas.
F undam en ta lm en te , m ed ian te  esta  asociacion  ju r id ica y social, p eq u eños y m edianos producto res de 
la A rgen tina  p o d rian llegar a los m ercados externos con un producto  de calidad  con valor ag regado  y con 
identidad ju r id ica, so lucionando  m uchos de los p rob lem as de identidad tribu taria  e im positiva que hoy 
pesan sobre este  nucleo  de p roductores.
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